
บทท่ี 4 
 

ผลการวิจัย 
 

จากวัตถุประสงคหลักของงานวิจยันี้คือการใชเทคนิคลําดบัช้ันวิเคราะห (AHP) เพื่อประเมิน
ระดับความสําคัญของกลยุทธดานการขนสง ซ่ึงไดกําหนดวิธีการวิจยัไวท้ังหมด 9 ขอ ดังท่ีอธิบาย
ไวในบทท่ี 3 พบวาผลการวจิัยเปนดังตอไปนี้ 

 
4.1   ผลการรวบรวมขอมูลผูประกอบการขนสง 

รายช่ือผูประกอบการที่จดทะเบียนเปนผูขนสงสินคาทางถนนกับศูนยพัฒนาธุรกิจ กระทรวง
พาณิชย จังหวัดเชียงใหม ณ วันท่ี 15 กุมภาพนัธ 2549 มีจํานวนทัง้หมด 85 ราย ตามตารางใน
ภาคผนวกท่ี 1 นอกจากนี้ยังพบวาผูประกอบการขนสงบางรายจดทะเบียนในกลุมอ่ืนๆอีก เชน การ
บรรจุหีบหอเพื่อการขนสง การขนถายสินคา และ การขนสงผูโดยสารทางบกท่ีไมมีตารางเวลา ซ่ึง
มิไดจัดประเภทไวในท่ีอ่ืน เปนตน 
4.2   ผลการรวบรวมกลยุทธดานการขนสง 

จากการวิเคราะหผลงานตีพิมพทางวิชาการพบวานักวิชาการหลายทานไดอธิบายเกี่ยวกับ    
กลยุทธในหลายมุมมอง ดังเชน วิทยา สุหฤทดํารงไดกลาวถึงการบริการลูกคา เทคโนโลยี และ
ตําแหนงท่ีตั้ง ซ่ึงกิจกรรมโลจิสติกสจะควบคุมระดับการจัดจัดสง ความรวดเร็วในการตอบสนอง 
และเกณฑการวัดการบริการลูกคา กลยุทธโลจิสติกสงายๆจะยืนยันการจัดสงอยางรวดเร็ว 
“ระยะเวลา” จะหมายถึงการจัดหาอยางรวดเร็วของผลิตภัณฑใหม โดยมีการจัดสงตรงตามท่ีลูกคา
กําหนด สําหรับเทคโนโลยีเกี่ยวกับโลจิสติกสนั้นมีหลากหลายสําหรับการติดตอส่ือสารและติดตาม
สินคา การจัดเรียงพัสดุภัณฑ การบงช้ีผลิตภัณฑ การบันทึกความเคล่ือนไหวของการจัดเก็บ 
เทคโนโลยีชวยใหกิจกรรมโลจิสติกสสามารถปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ และโดยปกติลูกคา
ตองการใหผลิตภัณฑสงไปยังพวกเขาใหเร็วท่ีสุด ธุรกิจจะตองมีหนวยงานในการผลิตหรือการ
ใหบริการที่ใกลชิดกับลูกคามากท่ีสุด ดังนั้น การเลือกตําแหนงท่ีตั้งทางดานการผลิตหรือการ
ใหบริการจึงมีผลตอการจัดการโลจิสติกสโดยตรง ( วิทยา สุหฤทดํารง, 2547 )       ทางดานสมคิด 
จาตุศรีพิทักษ ไดพูดถึงกลยุทธการกําหนดราคา (Price) ซ่ึงไดแก การกําหนดราคาแบบฉกฉวย การ
กําหนดราคาแบบฉกฉวยเปนลําดับ การกําหนดราคาแบบรุกทะลวง และการกําหนดราคาแบบเปน
กลาง ซ่ึงการกําหนดราคาแบบฉกฉวยคือการกําหนดราคาเพ่ือยึดฉวยมูลคาทางเศรษฐกิจของ
ผลิตภัณฑ ตอลูกคาท่ีไมมีความไวตอราคา การกําหนดราคาแบบฉกฉวยเปนลําดับเปนการกําหนด
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ในสวนเอกสารวิชาการตางประเทศ James R. Stock and Douglas M. Lambertไดอธิบายถึง
กลยุทธทางดานโลจิสติกสไวหลายขอ ไดแก กลุมลูกคาหรือตลาด ลักษณะผลิตภัณฑหรือบริการ  
นโยบายหรือหลักปรัชญาขององคกร แนวทางของบริษัทและภาพพจนตอสังคม กลุมลูกคาหรือ
ตลาดเปนปจจัยสําคัญท่ีองคกรตองคํานึงถึง เนื่องจากลูกคาเปนสาเหตุสําคัญในการดํารงอยูของ
ธุรกิจ ดังนั้นการกําหนดภารกิจจึงตองควรพิจารณาและใหความสําคัญลูกคาโดยตอบคําถามวาลูกคา
ตองการอะไร ใครเปนกลุมเปาหมายขององคการ กลยุทธนโยบายหรือหลักปรัชญาขององคกรเปน
แนวทางในการดําเนินธุรกิจขององคกรซ่ึงบงบอกถึงคานิยม ความเช่ือ ส่ิงมุงหวัง การคํานึงถึง 
สังคม และจรรยาบรรณทางธุรกิจขององคการ กลยุทธแนวทางของบริษัทเปนการอธิบายภาพหรือ
ความตองการแสดงออกขององคการอยางเปนรูปธรรม เพื่อใหสมาชิกเกิดความเขาใจและสํานึกท่ีจะ
นําไปปฏิบัติ ตลอดจนสรางความเขาใจใหบุคคลท่ัวไปที่มีตอความตองการของธุรกิจ และกลยุทธ
ภาพพจนตอสังคมเปนภาพท่ีธุรกิจตองการใหบุคคลทั่วไปมีความรูสึกหรือสํานึกตอตนเองใน
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สรุปผลจากผลงานตีพิมพทางวิชาการ ได 8 กลยุทธหลัก 22 กลยุทธรอง ดังตอไปนี ้
- กลยุทธหลักดานเทคนิค เทคโนโลยี ซ่ึงมีกลยุทธรองไดแก ระบบติดตามตําแหนง(GPS) 

การควบคุมความเร็วรถ อุปกรณปองกันสินคาเสียหาย เทคโนโลยีสารสนเทศ การ
ออกแบบเครือขายการขนสง การจัดการขอมูล  

  - กลยุทธหลักดานหลักปรัชญาขององคกร 
 - กลยุทธหลักการกําหนดราคาซ่ึงมีกลยุทธรองไดแกราคาแบบฉกฉวย ราคาแบบฉกฉวย

เปนลําดับ ราคาแบบรุกทะลวง และการตั้งราคามาตรฐาน  
 - กลยุทธหลักการเจริญเติบโต ซ่ึงมีกลยุทธรองไดแกการเจาะตลาดเดิม การพัฒนาตลาด

ใหม การเจริญในแนวระนาบ การเพิ่มธุรกิจถอยหลัง การเพิ่มธุรกิจไปขางหนา  
 - กลยุทธหลักสถานท่ี 
 - กลยุทธหลักบุคลากร ซ่ึงมีกลยุทธรองไดแกการสรรหา การฝกอบรมใหบุคลากรมีความรู

ความเช่ียวชาญหลายๆดานและความรูเฉพาะทาง การประเมินผลงาน การใหแรงจูงใจ 
 - กลยุทธหลักภาพพจนของบริษัท ซ่ึงมีกลยทุธรองไดแก การชวยเหลือชุมชน 

- กลยุทธหลักการสงเสริมทางการตลาดซ่ึงมีกลยุทธรองไดแกการโฆษณาประชาสัมพันธ 
และจากการสุมสัมภาษณผูประกอบการขนสง พบวากลยุทธท่ีไดจากการสัมภาษณสวนใหญ

เปนกลยุทธรอง ไดแก การบริการแบบครบวงจร การบริการตลอด 24 ช่ัวโมง การมุงเนนบริการ
ขนสงอยางเดียว การควบคุมการขนสงดวยระบบติดตามตําแหนง (Global Position System, GPS) 
การควบคุมความเร็วรถ การใชอุปกรณปองกันสินคาเสียหาย การใชเทคโนโลยีสารสนเทศ การ
ออกแบบเครือขายการขนสง การรับบริการเทาท่ีองคกรมีสามารถ การทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด 
การทํางานอยางนาเช่ือถือและมีประสิทธิภาพ การตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว การมีภาพพจนเปน
ผูนําตลาด การสรางความแตกตาง การชวยเหลือชุมชน การบริการรานสะดวกสงตามแหลงชุมชน 
การมีจุดบริการคลุมทุกพื้นท่ี การมีท่ีตั้งอยูใกลลูกคา การเลือกพื้นท่ีท่ีไมมีผูขนสงรายอ่ืน การเลือก
สงในพ้ืนท่ีท่ีมีความสมดุล การใหสวนลด การใหสินเช่ือ การใหคําแนะนําและความรวมมือกับ
ลูกคา การขนสงในลักษณะพันธมิตร การเปนผูรับจางชวง การวาจางผูรับจางชวง 

สรุปผลจากการสุมสัมภาษณ ทําใหได 1 กลยุทธหลัก 21 กลยุทธรอง ดังรายละเอียดตอไปนี ้
- กลยุทธหลักลักษณะการบริการ ซ่ึงมีกลยุทธรองไดแก บริการแบบครบวงจร การรับจาก

สถานที่ผูสงจนถึงสถานท่ีผูรับ การบริการ 24 ช่ัวโมง การมุงเนนการขนสงอยางเดียว  
- กลยุทธรองการรับบริการเทาท่ีองคกรมีสามารถ การทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด การ

ทํางานอยางนาเช่ือถือและมีประสิทธิภาพ และการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 
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- กลยุทธรองการเปนผูนําตลาด การสรางความแตกตางจากคูแขง การชวยเหลือชุมชน 
- กลยุทธรองการบริการรานสะดวกสง การมีจุดบริการคลุมทุกพื้นท่ี การมีท่ีตั้งอยูใกล

ลูกคา การเลือกพื้นที่ท่ีไมมีผูขนสงรายอ่ืน ความสมดุลระหวางขาไปและกลับ 
- กลยุทธรองการใหสวนลด การใหสินเช่ือ การใหคําแนะนําและรวมมือกับลูกคา การ

ขนสงในลักษณะพันธมิตร การเปนผูรับจางชวงของบริษัทอ่ืน การวาจางผูรับจางชวง 
สรุปผลจากการรวบรวมกลยุทธขางตน ผูวิจัยสามารถสรุปแบงออกเปน 9 กลยุทธหลักและ 

43 กลยุทธรอง ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
4.2.1  มิติวิสัยทัศน 

4.2.1.1  กลยุทธลักษณะการบริการ 
 - การบริการแบบครบวงจร (One Sop Service) 
 - การรับสินคาจากสถานท่ีผูฝากสงจนถึงสถานท่ีผูรับ (Door to Door) 
 - การบริการตลอด 24 ช่ัวโมง 
 - การมุงเนนบริการขนสงอยางเดียว 

4.2.1.2  กลยุทธเทคนิค เทคโนโลยี 
   - การควบคุมการขนสงดวยระบบติดตามตําแหนง (Global Position System, 

GPS) 
   - การควบคุมความเร็วรถ  
   - การใชอุปกรณปองกันสินคาเสียหาย 
   - การใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 
   - การออกแบบเครือขายการขนสง 
   - การจัดการขอมูล (Management of Information System, MIS) 

4.2.1.3  กลยุทธหลักปรัชญา 
   - การรับบริการเทาท่ีองคกรมีสามารถ 
   - การทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด 
   - การทํางานอยางนาเช่ือถือและมีประสิทธิภาพ 
   - การตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 

4.2.1.4  กลยุทธภาพพจนของบริษัท 
  - การมีภาพพจนเปนผูนําตลาด 
  - การสรางความแตกตางจากคูแขง 
  - การชวยเหลือชุมชน 
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4.2.2  มิติทางการตลาด 
4.2.2.1  กลยุทธราคา 

  - การกําหนดราคาแบบฉกฉวย (ราคาสูง) 
- การกําหนดราคาแบบฉกฉวยเปนลําดับ (ราคาสูงในชวงแรก จากนั้นสามารถ
ปรับเปล่ียนตามสถานการณ) 

 - การกําหนดราคาแบบรุกทะลวง (ราคาตํ่า) 
 - การตั้งราคามาตรฐานและแสดงใหลูกคาทราบ 

4.2.2.2  กลยุทธสถานท่ี 
   - การบริการรานสะดวกสงตามแหลงชุมชน 
   - การมีจุดบริการครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี 
   - การมีท่ีตั้งอยูใกลลูกคา 
   - การเลือกพื้นที่ท่ีไมมีผูขนสงรายอ่ืน 
   - การเลือกสงในพื้นท่ีท่ีมีความสมดุลระหวางขาไปและกลับ 

4.2.2.3  กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
   - การโฆษณา ประชาสัมพันธ 
   - การใหสวนลด 
   - การใหสินเช่ือ 
   - การใหคําแนะนําและความรวมมือกับลูกคา 
   - การขนสงรวมกับผูประกอบการรายอ่ืนในลักษณะพันธมิตร 
   - การเปนผูรับจางชวงของบริษัทอ่ืน 
   - การวาจางผูรับจางชวง 

4.2.2.4  กลยุทธบุคลากร 
   - การสรรหาบุคลากร 

 - การฝกอบรมใหบุคลากรมีความรูความเช่ียวชาญหลายๆดาน  
   - การฝกอบรมใหบุคลากรมีความรูเฉพาะทาง 

 - การประเมินผลงานเพ่ือเปนการรักษามาตรฐานความรูความสามารถ 
   - การรักษาพนักงานท่ีมีคุณภาพใหอยูกับองคกรโดยการใหแรงจูงใจ 

4.2.2.5  กลยุทธการเจริญเติบโต 
   - การเจาะตลาดเดิม 
   - การพัฒนาตลาดใหม 
   - การเจริญในแนวระนาบหรือการขยายสาขา 
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 - การเพิ่มธุรกิจถอยหลัง (การมีสวนรวมในการเปนผูผลิตสินคาท่ีขนสง)  
- การเพิ่มธุรกิจไปขางหนา (การเปนตัวกลางในการจัดจําหนายสินคาท่ีขนสง) 

จากขอมูลขางตนสามารถเขียนเปนแผนภูมิลําดับช้ันไดดังรูปท่ี 4.1 และ 4.2 
 
 

นอย 

การบริการแบบครบวงจร 

การรับสินคาจากสถานท่ีผูฝากสงจนถึงสถานท่ีผูรับ 

การบริการตลอด 24 ชั่วโมง 

การมุงเนนบริการขนสงอยางเดียว 

การควบคุมการขนสงดวยระบบติดตามตําแหนง (GPS) 

การควบคุมความเร็วรถ 

การใชอุปกรณปองกันสินคาเสียหาย 

การใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 

การออกแบบเครือขายการขนสง 

การจัดการขอมูล (MIS) 

การรับบริการเทาที่องคกรมีสามารถ 

การทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด 

การทํางานอยางนาเช่ือถือและมีประสิทธิภาพ 

การตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 

การเปนผูนําตลาด 

การสรางความแตกตางจากคูแขง 

การชวยเหลือชุมชน 

ปานกลาง 

มาก 

ลักษณะการ
บริการ 

เทคนิค 
เทคโนโลยี 

หลักปรัชญา 

ภาพพจนของ
บริษัท 

กลยุทธการ
ขนสงมิติดาน
วิสัยทัศน 

 

 
รูปท่ี 4.1 แสดงแผนภูมิลําดับช้ันกระบวนการ (ดานวิสัยทัศน) 
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การใหสวนลด 

การวาจางผูรับจางชวง 

การสรรหาบุคลากร 

การฝกอบรมใหมีความรูความเช่ียวชาญหลายดาน 

การฝกอบรมใหบุคลากรมีความรูเฉพาะทาง 

การประเมินผลงาน 

การใหแรงจูงใจความสามารถ 

การเจาะตลาดเดิม 

การพัฒนาตลาดใหม 

การเจริญในแนวระนาบ 

การเพิ่มธุรกิจถอยหลัง 

การเพิ่มธุรกิจไปขางหนา 

มาก 

ปานกลาง 

นอย 

ราคา 

สถานท่ี 

การสงเสริม
การตลาด 

บุคลากร 

การเจริญเติบโต 

กลยุทธการ
ขนสงมิติ
ดาน

การตลาด 
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4.3  ผลการออกแบบสอบถามโดยการเปรียบเทียบเชิงคู 
จากกลยุทธในขอ 4.1.2 สามารถนํามาออกแบบสอบถามโดยการเปรียบเทียบเชิงคูไดดังแสดง

ในภาคผนวกท่ี 3 แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน สวนท่ี  1 เปนการสอบถามขอมูลเบ้ืองตนของ
กิจการ ไดแก ลักษณะกิจกรรมทางการขนสง กลุมสินคาท่ีขนสง กลุมลูกคาและพื้นท่ีขนสง สวนท่ี 
2 เปนการการสํารวจเปรียบเทียบกลยุทธรองประกอบดวยการเปรียบเทียบท้ังหมด 87 คู และสวนท่ี 
3 เปนการสํารวจเปรียบเทียบกลยุทธหลักประกอบดวยการเปรียบเทียบท้ังหมด 16 คู  
4.4   ผลการสอบถามไปยังผูประกอบการขนสง 

จากการสงแบบสอบถามไปยังผูประกอบการทั้ง 85 ราย มีผูประกอบการตอบกลับมา 33 ราย 
ซ่ึงขอมูลสามารถแบงเปน 2 กลุมคือขอมูลเบ้ืองตนและขอมูลผลการสํารวจเปรียบเทียบกลยุทธหลัก
และกลยุทธรอง  

4.4.1 ขอมูลเบ้ืองตนของผูประกอบการขนสง แสดงในรูป 4.3 – 4.6 

ขนสงรวมกับ

บริการคลังสินคา

10.43%

ขนสงโดยมี

ตารางเวลาท่ีแนนอน

23.97%รวมกับกระจายสินคา

17.93%

บริการเชาซ้ืออุปกรณ

6.59%

ขนสงดวน

10.34%

รวมกันการ

เปนตัวแทน

นําเขา-สงออก

17.57%
ขนสงรวมกับ

การบรรจุหีบหอ

13.17%

รูปท่ี 4.3 แสดงสัดสวนลักษณะกิจกรรมทางการขนสง 

คน

6.02%

เครื่องจักร ยานยนต

15.21%

อิเลคโทรนิกส

8.43%
เคมีภัณฑ 

วัตถุอันตราย

7.08%

เครื่องอุปโภค บริโภค

16.87%
คูเรีย

7.68%

เกษตรกรรม

19.43%

ของแตงบาน

19.28%

 รูปท่ี 4.4 แสดงสัดสวนกลุมสินคาท่ีขนสง 
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ธุรกิจขนาดใหญ

12.88%

เกษตรกร

11.06%

โรงงานอุตสาหกรรม

18.64%

ขาราชการ

6.21%
นักศึกษา

1.36% นักทองเท่ียว

7.12%ธุรกิจขนาด

กลางและยอม

42.73%

            รูปท่ี 4.5 แสดงสัดสวนกลุมลูกคา 
 
 

ตางประเทศ

15.36%

ภาคเหนือ

49.70%

ภายในประเทศ

34.94%

              รูปท่ี 4.6 แสดงสัดสวนพืน้ท่ีการขนสง 
 

จากรูปท่ี 4.3-4.6 จะพบวาลักษณะการบริการของผูประกอบการขนสงสวนใหญจะมี
การกําหนดตารางเวลาการขนสงท่ีแนนอน มีบริการกระจายสินคาและเปนตัวแทนนําเขา/
สงออกใหกับลูกคารวมอยูดวย กลุมสินคาท่ีขนสงไดแกสินคาเกษตรกรรม เฟอรนิเจอร/ของ
แตงบาน เคร่ืองใชอุปโภคบริโภค และสินคาอิเลคโทรนิคส/เคร่ืองใชไฟฟา กลุมลูกคา
เปาหมายไดแกธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม โรงงานอุตสาหกรรม ธุรกิจขนาดใหญและ
เกษตรกร พื้นท่ีการบริการขนสงสวนใหญจะอยูในบริเวณเขตภาคเหนือ อยางไรก็ตาม
ผูประกอบการสวนใหญจะทํากิจกรรมและสงสินคาหลายอยาง มีกลุมลูกคาหลายกลุม และ
ไมเจาะจงพื้นท่ีขนสงสินคา  
4.4.2 ผลการสํารวจเปรียบเทียบกลยุทธหลักและกลยุทธรอง ท้ังดานวิสัยทัศนและดาน
การตลาดของผูประกอบการ ไดแสดงไวในภาคผนวกท่ี 4 และถูกนํามาวิเคราะหหาลําดับ
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4.5 ผลการวิเคราะหหาลําดับความสําคัญของกลยุทธโดยเทคนิคลําดับชั้นวิเคราะห (AHP)  
จากขอมูลในขอ 4.4.2 สามารถคํานวณหาคาน้ําหนักความสําคัญของเกณฑตางๆ ท้ังเกณฑ

หลักและเกณฑรอง ดังตัวอยางการคํานวณของหลักดานวิสัยทัศนของผูประกอบการขนสงท่ี 20โดย
เร่ิมจากการตั้งตารางเมตริกซ ดังท่ีแสดงในตารางท่ี 4.1 

 
ตารางท่ี 4.1 แสดงเมตริกซของเกณฑหลักดานวิสัยทัศน 

หลักเกณฑ 
ลักษณะการ
บริการ 

หลักปรัชญา 
ภาพพจนของ

บริษัท 
เทคนิค 

เทคโนโลยี 
ลักษณะการบริการ 1.0    

หลักปรัชญา  1.0   

ภาพพจนของบริษัท   1.0  

เทคนิค เทคโนโลยี    1.0 

 
และนําคะแนนท่ีไดจากการสํารวจมาใสในตารางเมตริกซ เชนเม่ือเปรียบเทียบความสัมพันธ

ของกลยุทธลักษณะการบริการกับหลักปรัชญา  ผูประกอบการขนสงท่ี 20 ใหความสําคัญกับกลยุทธ
ลักษณะการบริการนอยกวาหลักปรัชญาเปน 1/3 เทา ตัวเลขท่ีนํามาใสในตารางที่ 4.2 จึงเปน 1/3 
หรือ 0.3 ดังท่ีแสดงในตารางท่ี 4.2 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงเมตริกซและการลงคะแนนจากการสํารวจ 

หลักเกณฑ 
ลักษณะการ
บริการ 

หลักปรัชญา 
ภาพพจนของ

บริษัท 
เทคนิค 

เทคโนโลยี 
ลักษณะการบริการ 1.0 0.3 0.3 1.0 

หลักปรัชญา  1.0 1.0 3.0 

ภาพพจนของบริษัท   1.0 1.0 

เทคนิค เทคโนโลยี    1.0 
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จากน้ันหาสวนกลับของความสัมพันธในแตละชอง เชนหากตัวเลขความสัมพันธเปน 0.3 
สวนกลับท่ีไดจะเปน 3 ดังตารางท่ี 4.3  

 
ตารางท่ี 4.3 แสดงการคํานวณสวนกลับของคะแนนในแตละชองของตารางเมตริกซ 

ลักษณะการ
บริการ 

ภาพพจนของ
บริษัท 

หลักปรัชญา หลักเกณฑ 
เทคนิค 

เทคโนโลยี 
ลักษณะการบริการ 1.0 0.3 0.3 1.0 

3.0 1.0 1.0 3.0 หลักปรัชญา  

3.0 1.0 1.0 1.0 ภาพพจนของบริษัท   

1.0 0.3 1.0 1.0 เทคนิค เทคโนโลยี    

 
ทําการคํานวณหาผลรวมของแตละคอลัมนและคํานวณผลรวมของคานอรมอไลซของแตละ

แถว (คะแนนแตละหลักเกณฑหารผลรวมของคอลัมนนั้นๆ สุดทายคํานวณน้ําหนักของแตละ
หลักเกณฑโดยหาคาเฉล่ียของแตละแถว) ดังท่ีแสดงในตารางท่ี 4.4-4.5 

∑
=

= n

1i
ij

ij
i

a

a
                W  

      

และ ∑Wi = 1.0 

เม่ือ Wi คือ น้ําหนกัของแตละเกณฑ 
คือ คาตัวเลขในตารางเมตริกซ      aij 

 
ตารางท่ี 4.4 แสดงผลการคํานวณผลรวมของคอลัมน 

ลักษณะการ
บริการ 

ภาพพจนของ
บริษัท 

หลักปรัชญา หลักเกณฑ 
เทคนิค 

เทคโนโลยี 

1.0 0.3 0.3 1.0 ลักษณะการบริการ 

3.0 1.0 1.0 3.0 หลักปรัชญา 

3.0 1.0 1.0 1.0 ภาพพจนของบริษัท 

เทคนิค เทคโนโลยี 1.0 0.3 1.0 1.0 

        ∑
=

n

1i
ija 8.0 2.6 3.3 6.0    
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ตารางท่ี 4.5 แสดงการคํานวณน้ําหนัก 

∑
=

= n

1i
ij

ij
i

a

a
                W  ลักษณะ

การ
บริการ 

หลัก
ปรัชญา 

ภาพพจน
ของบริษัท 

เทคนิค 
เทคโนโลยี 

หลักเกณฑ 

1.0 0.3 0.3 1.0 
=(1.0/8.0)+(0.3/2.6)+(0.3/3.3)+(1.0/6.0)  
= 0.13ลักษณะการบริการ  

3.0 1.0 1.0 3.0 
=(3.0/8.0)+(1.0/2.6)+(1.0/3.3)+(3.0/6.0)  
= 0.39หลักปรัชญา  

3.0 1.0 1.0 1.0 
=(3.0/8.0)+(1.0/2.6)+(1.0/3.3)+(1.0/6.0)  
= 0.30ภาพพจนของบริษัท  

1.0 0.3 1.0 1.0 
=(1.0/8.0)+(0.3/2.6)+(1.0/3.3)+(1.0/6.0)  
= 0.18เทคนิค เทคโนโลย ี  

       ∑
=

n

1i
ija 8.0 2.6 3.3 6.0 1.0 

 
ผลจากการคํานวณจะทําใหทราบคาน้ําหนักของเกณฑตางๆ ดังตัวอยางจากขอมูลของ

ผูประกอบการท่ี 20 ดานวิสัยทัศน ซ่ึงแสดงไวในรูปท่ี 4.7 

เทคนิค เทคโนโลยี

18.00%

ภาพพจนของบริษัท

30.00%

ลักษณะการบริการ

13.00%

หลักปรัชญา

39.00%

รูปท่ี 4.7 แสดงรอยละของน้ําหนักของเกณฑหลักดานวิสัยทัศนจากผูประกอบการท่ี 20 
 

จากรูปท่ี 4.7 ผลจากการวิเคราะหดวยวิธีลําดับช้ันวิเคราะห (AHP) ของเกณฑหรือกลยุทธ
หลักดานวิสัยทัศนพบวาผูประกอบการท่ี 20 ใหความสําคัญกับกลยุทธหลักปรัชญาคิดเปนสัดสวน
รอยละ 39 กลยุทธดานภาพพจนของบริษัทเปนสัดสวนรอยละ 30 กลยุทธดานเทคนิค เทคโนโลยี
เปนสัดสวนรอยละ 18 และกลยุทธดานลักษณะการบริการคิดเปนสัดสวนรอยละ 13 
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เม่ือใชวิธีการคํานวณดังขางตนกับขอมูลของผูประกอบการทั้ง 31 ราย สามารถหารอยละ
ความสําคัญของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศนและดานการตลาด ดังแสดงในตารางท่ี 1-2 ในภาคผนวก
ท่ี 5 และรอยละความสําคัญของกลยุทธรองแสดงในตารางท่ี 3-11 ในภาคผนวกท่ี 5 

สําหรับผลการประเมินลําดับความสําคัญแบบภาพรวมหรือแบบกลุม สามารถคํานวณไดโดย
วิธีจีโอเมตริกซมีน (Geometric mean) นั่นคือการหารากท่ี n ของผลคูณรวมของคะแนน เชนถา
ผูประกอบการรายท่ี 1 ใหความสําคัญกับกลยุทธท่ี 1 เปน 2 ในขณะท่ีผูประกอบการรายที่ 2 ให
ความสําคัญเปน 4 และผูประกอบการรายท่ี 3 ใหความสําคัญเปน 8 สามารถคํานวณคะแนน
ความสําคัญไดจากรากท่ี 3 ของผลคูณของ 2, 4 และ 8 ซ่ึงเทากับ 4 นั่นเอง  หลังจากท่ีไดคะแนนของ
แตละกลยุทธแลว ใหนําคะแนนเหลานั้นไปเร่ิมวิเคราะหโดยใชตารางเมตริกซ หาผลรวมของแตละ
คอลัมน ผลรวมของคานอรมอไลซ (Normalize) แตละแถว และวิเคราะหเพ่ือหาลําดับความสําคัญ
ของหลักเกณฑไดตามปกติ ซ่ึงผลการคํานวณรอยละความสําคัญของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศนและ
ดานการตลาดดังแสดงในตารางท่ี 12-13 ในภาคผนวกท่ี 5 และรอยละความสําคัญของกลยุทธรอง
แสดงในตารางท่ี 14-22 ในภาคผนวกท่ี 5 

จากตารางท่ี 12 และ 13 ในภาคผนวกท่ี 5 สรุปไดวา โดยภาพรวมผูประกอบการทั้ง 31 ราย 
ใหความสําคัญกับกลยุทธหลักโดยเรียงจากมากไปนอยเปนลําดับดังนี้  

 กลยุทธหลักดานวิสัยทัศน 
  อันดับ 1  กลยุทธหลักปรัชญา   รอยละ 45.91  
  อันดับ 2  กลยุทธดานลักษณะการบริการ  รอยละ 21.31  
  อันดับ 3  กลยุทธดานภาพพจนของบริษัท  รอยละ 17.01  
  อันดับ 4  กลยุทธดานเทคนิค เทคโนโลยี  รอยละ 15.76  

 กลยุทธหลักดานการตลาด  
   อันดับ 1  กลยุทธบุคลากร    รอยละ 32.22  
   อันดับ 2  กลยุทธการตั้งราคา    รอยละ 22.74  
   อันดับ 3  กลยุทธการเจริญเติบโต    รอยละ 17.09  
   อันดับ 4  กลยุทธสถานที่    รอยละ 14.33  
   อันดับ 5  การสงเสริมการตลาด    รอยละ 13.62 
จากผลลําดับความสําคัญของกลยุทธหลักขางตน สามารถแสดงเปนกราฟไดดังรูปท่ี 4.8 และ 4.9 
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รูปท่ี 4.8 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศน 
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รูปท่ี 4.9 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธหลักดานการตลาด 
 
จากตารางท่ี 14 - 22 ในภาคผนวกท่ี 5 สรุปไดวา โดยภาพรวมผูประกอบการทั้ง 31 ราย ให

ความสําคัญกับกลยุทธหลักดานวิสัยทัศน โดยเรียงจากมากไปนอยเปนลําดับดังนี้  
 กลยุทธรองดานลักษณะการบริการ  

  อันดับ 1  มุงเนนการขนสงอยางเดียว  รอยละ 33.35  
  อันดับ 2  บริการจากสถานท่ีสงถึงสถานท่ีรับ รอยละ 30.00  
  อันดับ 3  บริการครบวงจร    รอยละ 19.79  
  อันดับ 4  บริการ 24 ช่ัวโมง   รอยละ 16.85  
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 กลยุทธรองดานราคา   
   อันดับ 1  กําหนดราคามาตรฐาน   รอยละ 43.67  
   อันดับ 2  กําหนดราคาแบบฉกฉวยเปนลําดับ รอยละ 21.52 
   อันดับ 3  กําหนดราคาแบบรุกทะลวง  รอยละ 18.16 
   อันดับ 4  กําหนดราคาแบบฉกฉวย   รอยละ 16.64 

 กลยุทธรองดานราคาการเจริญเติบโต  
   อันดับ 1  พัฒนาตลาดใหม    รอยละ 28.01  
   อันดับ 2  เจาะตลาดเดิม    รอยละ 27.33 
   อันดับ 3  เพิ่มธุรกิจขางหนา   รอยละ 15.73 
   อันดับ 4  เพิ่มธุรกิจถอยหลัง   รอยละ 14.76 
   อันดับ 5  เพิ่มธุรกิจแนวระนาบ   รอยละ 14.05 

 กลยุทธรองดานหลักปรัชญา  
   อันดับ 1  ทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด  รอยละ 31.82  
   อันดับ 2  ทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  รอยละ 25.72 
   อันดับ 3  ตอบสนองอยางรวดเร็ว   รอยละ 25.50 
   อันดับ 4  บริการตามความสามารถ   รอยละ 16.97 

 กลยุทธรองดานบุคลากร  
   อันดับ 1  การสรรหา    รอยละ 30.89  
   อันดับ 2  อบรมใหมีความรูหลายดาน  รอยละ 21.85 
   อันดับ 3  อบรมใหมีความรูเฉพาะทาง  รอยละ 16.53 
   อันดับ 4  การประเมินผลงาน   รอยละ 15.65 
   อันดับ 5  ใหแรงจูงใจ    รอยละ 15.08 

 กลยุทธรองดานสถานท่ี  
   อันดับ 1  ความสมดุลระหวางขาไปและกลับ รอยละ 27.75  
   อันดับ 2  ใกลลูกคา    รอยละ 21.04 
   อันดับ 3  พื้นที่ท่ียังไมมีผูขนสงรายอ่ืน  รอยละ 17.87 
   อันดับ 4  บริการรานสะดวกสง   รอยละ 17.26 
   อันดับ 5  ครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี   รอยละ 16.08 
 
 
 



 50 

 กลยุทธรองดานดานภาพพจน  
   อันดับ 1  สรางความแตกตาง   รอยละ 38.54  
   อันดับ 2  ชวยเหลือชุมชน    รอยละ 33.45 
   อันดับ 3  เปนผูนําตลาด    รอยละ 28.01 

 กลยุทธรองดานดานเทคนิค / เทคโนโลยี  
   อันดับ 1  ระบบปองกันสินคาเสียหาย  รอยละ 22.29 
   อันดับ 2  เทคโนโลนีสารสนเทศ   รอยละ 17.82 
   อันดับ 3  การออกแบบเครือขายขนสง  รอยละ 16.59 
   อันดับ 4  ควบคุมความเร็วรถ   รอยละ 15.64 
   อันดับ 5  การจัดการขอมูล (MIS)   รอยละ 15.46 
   อันดับ 6  ระบบติดตามตําแหนง (GPS)  รอยละ 12.20 

 กลยุทธรองดานการสงเสริมการตลาด  
   อันดับ 1  ขนสงรวมแบบพันธมิตร   รอยละ 19.85 
   อันดับ 2  การใหสินเช่ือ    รอยละ 16.05 
   อันดับ 3  การรวมมือกับลูกคา   รอยละ 15.97 
   อันดับ 4  เปนผูรับจางชวง    รอยละ 13.04 
   อันดับ 5  การจางผูรับจางชวง   รอยละ 12.52 
   อันดับ 6  ประชาสัมพันธ    รอยละ 11.79 
   อันดับ 7  การใหสวนลด    รอยละ 10.76 
จากผลลําดับความสําคัญของกลยุทธหลักขางตน สามารถแสดงเปนกราฟไดดังรูปท่ี 4.10 และ 4.18 
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รูปท่ี 4.10 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานลักษณะการบริการ  
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รูปท่ี 4.11 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานราคา 
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รูปท่ี 4.12 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานการเจริญเติบโต 
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รูปท่ี 4.13 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานปรัชญา 
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รูปท่ี 4.14 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานบุคคลากร 
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รูปท่ี 4.15 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานสถานท่ี 
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รูปท่ี 4.16 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานภาพพจน 
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รูปท่ี 4.17 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองดานเทคนิค เทคโนโลยี 
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รูปท่ี 4.18 แสดงภาพรวมลําดับความสําคัญของกลยุทธรองการสงเสริมการตลาด 
 
4.6  การหาความสอดคลองกันของเหตุผล 

ตัวอยางการคํานวณคาสัดสวนความสอดคลอง (CR) ของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศน สําหรับ
ผูประกอบการที่ 20 เปนดังนี ้

∑ ∑
= =

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
=

n

1j

n

1i
jijwa                   max       λ   

   =  (0.1292x8.0) + (0.3875x2.7) + (0.3042x3.3) + (0.1792x6.0)  
   = 4.1556 
  



 54 

( )

( )
1- 4

4 - 4.1556                                 

1-n
n - 

                             CI max

=

=
λ

 

= 0.0519 
 

 CR  = 0.0519 
  0.89 

= 0.0583 
= 5.83% 
 

เม่ือ    n = จํานวนทางเลือก   
= 4 

λmax = คาไอเกน (Eigen value) 
 CI = ดังนีวดัความสอดคลอง (Consistency Index) 
 RCI = ดังนีวดัความสอดคลองแบบสุม (Random Consistency Index) 

= 0.89 (อางอิงจากดังตารางท่ี 3.2) 
 CR = สัดสวนความสอดคลอง (Consistency Ratio) 

 
 เนื่องจากคา CR (5.83%) ไมเกิน 9% แสดงวาขอมูลมีความสอดคลองกันทางเหตุผล  

 
เม่ือใชวิธีการคํานวณเดียวกันนี้คํานวณคาสัดสวนความสอดคลอง (CR) ของแตละกลยุทธ ผลการ
คํานวณแสดงไดดังตารางท่ี 4.6  
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ตาราง 4.6 แสดงผลการคํานวณสัดสวนความสอดคลอง (CR) 
กลยุทธหลัก กลยุทธรอง  ผูประ 

กอบการ ดานวิสัย 
ทัศน 

การ 
ตลาด 

ลักษณะการ
บริการ 

ราคา การ
เจริญเติบโต 

หลักปรัชญา บุคค 
ลากร 

สถาน 
ท่ี 

ภาพ 
พจน 

เทคนิค/ 
เทคโน 
โลยี 

สงเสริมการ 
ตลาด 

3 8.17% 5.74% 0.00% 0.00% 6.09% 0.00% 4.05% 4.98% 0.00% 0.00% 2.81% 
5 8.17% 6.09% 7.21% 6.97% 4.98% 0.00% 5.74% 6.09% 0.00% 4.44% 1.83% 

6 6.97% 9.43% 0.00% 8.17% 4.98% 0.00% 3.89% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

8 8.17% 9.86% 8.17% 8.17% 5.33% 0.00% 4.05% 9.43% 0.00% 0.00% 5.93% 

10 6.97% 5.74% 0.00% 0.00% 0.00% 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

14 8.17% 4.98% 0.00% 0.00% 4.98% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.38% 5.05% 

15 0.00% 6.09% 8.17% 8.17% 3.89% 0.00% 0.00% 4.98% 0.00% 0.00% 3.89% 

16 6.97% 9.81% 0.00% 6.97% 4.98% 0.00% 0.00% 6.09% 0.00% 8.01% 6.50% 

17 6.97% 3.82% 0.00% 0.00% 0.00% 6.97% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

19 7.21% 5.74% 8.17% 0.00% 4.98% 0.00% 9.86% 0.00% 0.00% 0.00% 7.06% 

20 5.83% 9.81% 7.21% 0.00% 6.09% 6.97% 0.00% 0.00% 0.00% 9.21% 0.00% 

21 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 2.44% 

23 6.97% 5.33% 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 5.33% 5.33% 0.00% 0.00% 6.27% 

27 6.97% 0.00% 0.00% 8.17% 4.98% 0.00% 0.00% 4.98% 0.00% 3.90% 2.91% 

41 6.97% 4.05% 8.17% 8.17% 6.09% 0.00% 0.00% 3.89% 0.00% 3.85% 0.00% 

47 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 6.97% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

51 0.07% 3.89% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.89% 0.00% 0.00% 3.85% 0.00% 

53 6.97% 9.43% 6.97% 8.17% 5.74% 0.00% 5.33% 5.74% 0.00% 6.88% 0.00% 

59 0.00% 0.00% 8.17% 8.17% 3.89% 0.00% 3.89% 0.00% 0.00% 0.00% 3.79% 

60 8.17% 5.74% 0.00% 0.00% 4.98% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.20% 

61 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 3.02% 

65 8.17% 9.81% 0.00% 6.97% 6.09% 7.21% 4.98% 0.00% 0.00% 0.00% 4.73% 

66 7.21% 8.53% 0.00% 0.00% 0.00% 7.21% 4.05% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

67 7.21% 9.43% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

69 6.97% 5.74% 8.17% 6.97% 4.98% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 4.35% 6.25% 

73 8.17% 9.43% 7.21% 8.17% 0.00% 8.17% 0.00% 0.00% 0.00% 4.05% 2.86% 

76 8.17% 6.09% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

78 8.17% 3.89% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

79 8.17% 0.00% 6.97% 0.00% 0.00% 6.97% 0.00% 4.98% 0.00% 3.38% 0.00% 

82 6.97% 9.86% 0.00% 6.97% 0.00% 0.00% 5.74% 4.98% 0.00% 4.44% 8.18% 

84 8.17% 5.74% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

รวม 0.61% 3.19% 0.14% 0.28% 0.06% 0.12% 0.03% 0.03% 0.00% 0.10% 0.05% 
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4.7 การทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร (Chi-square, λ2) 
ผูวิจัยแบงการพิสูจนเปน2 สมมติฐาน สมมติฐานแรกคือผูประกอบการใชกลยุทธตามท่ีตนได

ใหความสําคัญหรือไมและสมมติฐานท่ีสองคือผูประกอบการใชกลยุทธตามท่ีผูประกอบการทั้ง 31 
รายใหความสําคัญหรือไม 

4.7.1 ผูประกอบการใชกลยุทธตามท่ีตนไดใหความสําคัญหรือไม 
ให   Oi = ปจจัยเชิงกลยุทธดานการขนสงท่ีผูประกอบการที่ 20 ใชจริง 

        Ei = ปจจัยเชิงกลยุทธดานการขนสงท่ีผูประกอบการที่ 20 ใหความสําคัญ 
    H0  :   Oi  =  Ei 
    H1  :   Oi  ≠  Ei  
เร่ิมตนตองมีการปรับน้ําหนักท่ีไดจากการคํานวณเขากับปจจัยท่ีผูประกอบการขนสงใชจริง   

  น้ําหนกัหลังปรับ =  (น้ําหนกัท่ีคํานวณได x ผลรวมกลยุทธท่ีผูประกอบการใช)  
                                         ผลรวมของน้ําหนกัท่ีคํานวณได 

ผลการปรับน้ําหนักแสดงในตารางท่ี 4.7 
 

ตารางท่ี 4.7 แสดงน้ําหนกักลยุทธหลักดานวิสัยทัศนของผูประกอบการที่ 20 หลังปรับใหเขากับผล
การคํานวณของตน 

ลักษณะการ
บริการ 

หลัก
ปรัชญา 

ภาพพจน
ของบริษัท 

เทคนิค 
เทคโนโลยี 

รวม 
 
ใชจริง (Oi) 50.00 70.00 70.00 51.67 241.67 
คาดหวัง 12.92 38.75 30.42 17.92 100.01 
คาดหวัง(ปรับ)(Ei) 31.22 93.64 73.51 43.30 241.67 

 

 จากตารางท่ี 4.7 สามารถคํานวณหาคาไคสแควรของกลยทุธหลักดานวสัิยทัศนไดดังนี้ 

  ( )∑
=

=
k

1i i

2
ii2

E
E - O            χ             

 

       =  (50.00-31.22)2 + (70.00-93.64)2+ (70.00-73.51)2+ (51.67-17.92)2 
               31.22             93.64            73.51           17.92       
    

   =  19.05 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงน้ําหนกักลยุทธหลักดานการตลาดของผูประกอบการที่ 20 หลังปรับใหเขากับผล
การคํานวณของตน 

ราคา การ
เจริญเติบโต 

บุคลากร สถานท่ี การสงเสริม
การตลาด 

รวม 

 
ใชจริง (Oi) 30.00 38.00 66.00 48.00 52.86 235 
คาดหวัง 7.50 11.86 31.58 17.47 31.58 100 
คาดหวัง(ปรับ)(Ei) 17.62 27.86 74.18 41.03 74.18 235 

 
จากตารางท่ี 4.8 สามารถคํานวณหาคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธหลักดานการตลาดไดดังนี ้

        ( )∑
=

=
k

1i i

2
ii2

E
E - O         χ                                

 

 
       =  (30.00-17.62)2 + (38.00-27.86)2+ (66.00-74.18)2+ (48.00-41.03)2+ (52.86-74.18)2 
                    17.62                27.86               74.18              41.03             74.18      
    
       =  20.61 

 
ถากําหนดนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05แลวเปดตารางการแจกแจงไคสแควร (λ2) ท่ี df = K-1 

(df = 4-1 = 3) คาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธดานวิสัยทัศนจะเทากับ 7.81 และท่ี                  
df = K-1 (df  = 5-1 = 4) คาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธดานการตลาดจะเทากับ 9.49  

ดังนั้นไคสแควรจากการคํานวณ มากกวาคาจากตาราง จึงไมสามารถยอมรับ H0 ไดนั่น
หมายความวา ผูประกอบการไมไดใชกลยุทธหลักท้ังดานวิสัยทัศนและดานการตลาดเปน
สัดสวนตามที่ตนใหความสําคัญ 
4.7.2  ผูประกอบการใชกลยุทธตามที่ผูประกอบการทั้ง 31 รายใหความสําคัญหรือไม 

ให   Oi = ปจจัยเชิงกลยุทธดานการขนสงท่ีผูประกอบการที่ 20 ใชจริง 
       Ei = ปจจัยเชิงกลยุทธดานการขนสงท่ีผูประกอบการทั้ง 31 รายใหความสําคัญ 

    H0  :   Oi  =  Ei 
    H1  :   Oi  ≠  Ei  
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ตารางท่ี 4.9 แสดงน้ําหนกักลยุทธหลักดานวิสัยทัศนของผูประกอบการที่ 20 หลังปรับใหเขากับผล
การคํานวณของผูประกอบการ 31 ราย 

ลักษณะการ
บริการ 

หลักปรัชญา ภาพพจนของ
บริษัท 

เทคนิค 
เทคโนโลยี  

จริง 50.00 70.00 70.00 51.67 
คาดหวัง 21.31 45.91 17.01 15.76 
คาดหวัง(ปรับ) 51.49 110.94 41.10 38.08 

 
จากตารางท่ี 4.9 สามารถหาคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธหลักดานวิสัยทัศนไดดังนี ้

                   ( )∑
=

=
k

1i i

2
ii2

E
E - O         χ   

 

 
       =  (50.00-51.49)2 + (70.00-110.94)2+ (70.00-41.10)2+ (51.67-38.08)2 
                            51.49            110.94              41.10           38.08 
       =  40.31 

 
ตารางท่ี 4.10 แสดงน้ําหนกักลยุทธหลักดานการตลาดของผูประกอบการท่ี 20 หลังปรับใหเขากับ
ผลการคํานวณของผูประกอบการ 31 ราย 

ราคา การ
เจริญเติบโต 

บุคคลากร สถานท่ี การสงเสริม
การตลาด  

ใชจริง 30.00 38.00 66.00 48.00 52.86 
คาดหวัง 22.74 17.09 32.22 14.33 13.62 
คาดหวัง(ปรับ) 53.41 40.14 75.68 33.66 31.99 

 
จากตารางท่ี 4.10 สามารถคํานวณหาคาไคสแควรของกลยุทธหลักดานการตลาดไดดงันี้ 

        ( )∑
=

=
k

1i i

2
ii2

E
E - O         χ     

   
   =  (30.00-53.41)2 + (38.00-40.14)2+ (66.00-75.68)2+ (48.00-33.66)2+ (52.86-31.99)2 
               53.41                40.14      75.68        33.66  31.99      
    =  31.34 
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ถากําหนดนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05แลวเปดตารางการแจกแจงไคสแควร (λ2) ท่ี df = K-1 
(df  =  4-1  =  3) พบวาคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธดานวิสัยทัศนจะเทากับ 7.81 และท่ี     
df = K-1 (df  = 5-1 =  4) คาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธดานการตลาดเทากับ 9.49  

ดังนั้นไคสแควร (λ2) จากการคํานวณ มากกวาคาจากตาราง จึงไมสามารถยอมรับ H0 
ไดนั่นหมายความวา ผูประกอบการไมไดใชกลยุทธหลักท้ังดานวิสัยทัศนและดานการตลาด
เปนสัดสวนตามที่ผูประกอบการท้ัง 31 รายใหความสําคัญ 
4.7.3  เม่ือคํานวณคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธรอง  

การคํานวณคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธรอง แสดงไดตามภาคผนวกท่ี 7 และผลการ
คํานวณแสดงไดดังตารางท่ี 4.11 
 

ตารางท่ี 4.11 แสดงคาไคสแควร (λ2) ของกลยุทธรองของผูประกอบการที่ 20  
กลยุทธ λ2 เม่ือเทียบกบั

ตนเอง 
λ2 เม่ือเทียบกบั

ผูประกอบการ 31 ราย 
λ2 จากตาราง,  

ระดับนยัสําคัญ=0.05 
ลักษณะการบริการ 12.24 45.90 7.81 
หลักปรัชญา 37.66 9.12 7.81 
ภาพพจนของบริษัท 0.00 3.60 5.99 
เทคนิค เทคโนโลยี 31.20 82.19 11.07 
การกําหนดราคา 30.01 48.03 7.81 
การเจริญเติบโต 44.09 89.70 9.49 
บุคคลากร 25.89 25.20 9.49 
สถานท่ี 132.51 79.84 9.49 
การสงเสริมการตลาด 34.59 29.27 12.59 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวาผูประกอบการที่ 20 ใชกลยุทธรองดานลักษณะการบริการ 
หลักปรัชญา เทคนิค/เทคโนโลยี การกําหนดราคา การเจริญเติบโต บุคคลากร สถานท่ีและ
การสงเสริมการตลาด ในสัดสวนท่ีไมเหมือนกับตนเองใหความสําคัญ และไมเหมือนกับท่ี
ผูประกอบการท้ัง 31 รายใหความสําคัญ  

มีเพียงกลยุทธรองดานภาพพจนของบริษัทเทานั้น ท่ีผูประกอบการไดใชจริงตามท่ีให
ความสําคัญเหมือนกับท่ีผูประกอบการอ่ืนๆใหความสําคัญดวย 

 

จากผลการวิจัยดังกลาวขางตนสามารถวิเคราะหขอมูลและสรุปผลการวิจัย ไดในบทที่ 5 


